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FR26.01c Quels sont les 2 freins & FR26.02c Quels sont les nouveaux FR26.03c Comment I'accueil client
I'achat en magasin en période de réflexes des clients en magasin ? peut-il faire |a différence avec les
crise ? grandes surfaces et Internet ?

€

FR26.04c Comment vendre en FR26.05¢ Quelles sont les techniques  FR26.06c Comment le vendeur en
magasin alors que le prix sur Internet  concrétes pour vendre en magasin magasin peut-il fidéliser son client
est imbattable ? face & la concurrence Internet ? face a Intemet ?

FR26.07c Comment distinguer son FR26.08c Comment faire acheter en FR26.09.01c Quelles sont les 2
magasin de la concurrence et de magasin plutot que sur Internet ? actions simples et efficaces pour
I'internet ? booster les ventes en magasin ?

b
FR26.09.02c Comment générer des FR26.09.03c A partir de quelles FR26.10c Quelles sont les 4
ventes complémentaires avec les sources constituer un fichier prospect  motivations clients pour rentrer dans
anciens clients ? et comment I'exploiter ? un magasin d'équipement ?

€

FR26.11.01c Comment répondre & FR26.11.02c Comment répondre 3 FR26.11.03c Comment répondre a
une motivation prix ? une motivation sur le financement ? une motivation sur le plan technique ?

FR26.11.04c Comment répondre & FR26.12c Quelles sont les missions FR26.13c Comment manager des
une motivation sur les idées de d'un vendeur de biens d'équipement vendeurs en magasin ?
concention ? en maaasin ?

FR26.14c Comment justifier une FR26.15c Comment motiver ses
différence de prix avec Internet et vendeurs en magasin en période de
fidéliser par la qualité de service ? crise ?

fidéliser par la qualité de service ? crise ?
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